






A. Latar Belakang Masalah 
Semakin bertambah tingginya angka kelahiran di Indonesia berdampak 
pada menyempitnya luas lahan, terutama di wilayah perkotaan. Sudah 
dilaksanakan program pembangunan perumahan dan pemukiman yang sudah  
dilaksanakan baik dari pemerintah maupun pihak swasta. Pembangunan 
perumahan banyak dilakukan dipinggiran kota dikarenakan harga tanahnya belum 
tinggi dan masih banyak lahan kosong. Hal ini dimanfaatkan oleh perusahaan 
dibidang property untuk dibangun perumahan untuk memenuhi keinginan 
konsumen. Semakin banyaknya perusahaan dibidang property yang bermunculan 
menimbulkan persaiangan untuk mendapatkan konsumen. Untuk itu, perusahaan 
harus pintar-pintar mengorganisasikan perilaku konsumen dalam mengkonsumsi 
barang yang diinginkan. Perilaku konsumen merupakan suatu kegiatan individu 
yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan serta menggunakan barang dan 
jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan 
penerapan kegiatan (Dharmmesta, 2005). Pengambilan keputusan pembelian yang 
dilakukan konsumen dipengaruhi oleh jenis produk, kualitas produk, desain 
produk, merek, harga, tempat, promosi, dll. Dengan memberikan mutu kualitas 
produk bangunan yang baik, pemberian harga yang pantas atau terjangkau, 






Keputusan pembelian adalah tindakan konsumen untuk mau membeli atau 
tidak terhadap suatu produk.  Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, 
konsumen akan melalui beberapa tahap yaitu, (1) pengenalan masalah kebutuhan, 
(2) pencarian informasi, (3) evaluasi alternatif, (4) keputusan pembelian, dan (5) 
perilaku pasca pembelian (Setiadi, 2003). Tugas pemasar selalu berusaha 
mendapatkan atau menarik konsumen untuk menggunakan produknya. Didalam 
menarik konsumen pemasar berusaha memahami perilaku pembelian konsumen 
pada tiap-tiap tahap, pihak perusahaan menyusun strategi dan program yang tepat 
yang bertujuan memanfaatkan peluang yang ada. Untuk mempengaruhi konsumen 
perusahaan memberikan pengaruh kepada konsumen berupa rangsangan. Dalam 
pemberian rangsangan perusahaan menggunakan stimuli pemasaran. Stimuli 
pemasaran adalah setiap komunikasi atau stimuli fisik yang dirancang untuk 
mempengaruhi konsumen (Setiadi, 2003:161).  
Permasalahan yang terjadi pada perusahaan PT. Peni Regency ada 
kaitannya dengan keputusan pembelian konsumen maupun konsumen. Faktor-
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian termasuk dalam suatu bauran 
pemasaran (marketing mix). Bauran pemasaran merupakan serangkaian variabel 
pemasaran yang dipakai oleh perusahaan untuk menghasilkan tanggapan yang 
dikehendaki perusahaan  dari pasar sasaranya (Kotler, 2000). Ada beberapa 
variabel-variabel marketing mix yang mempengaruhi keputusan, yaitu product, 
price, place, dan promotion (Kotler, 2005). Variabel marketing mix tersebut 
merupakan tindakan perusahaan untuk mempengaruhi konsumen dimana 





dengan mutu produk, pemilihan tempat yang tepat dan strategis, dan promosi 
yang meyakinkan untuk mendapatkan posisi yang kuat di pasar. Faktor-faktor 
tersebut selalu dijadikan bahan pertimbangan oleh konsumen dalam pengambilan 
keputusan pembelian. 
Hubungan antara variabel marketing mix dengan keputusan pembelian 
yaitu harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian yang dilakukan 
konsumen, semakin tingginya harga maka keputusan pembeliannya rendah, 
sedangkan semakin rendahnya harga maka keputusan pembeliannya semakin 
tinggi (Kotler dan Amstrong, 2001).  
Selain harga, variabel lain yang berpengaruh dalam keputusan konsumen 
adalah produk. Produk yang ditawarkan dari PT. Peni Regency harus dapat 
meningkatkan keyakinan konsumen untuk membeli. Suatu produk menjadi salah 
satu faktor yang perlu diperhatikan serius dari team pengembangan produk baru, 
karena sasaran konsumen yang dituju tidak sedikit maka perusahaan menyediakan 
berbagai tipe produk yang mampu memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen 
(Anggipora 2002, dalam Pradana, 2010). PT. Peni Regency menyediakan berbagai 
tipe rumah dari luas kecil sampai luas besar untuk memenuhi keinginan dan 
kebutuhan konsumen. 
Tempat juga berpengaruh dalam keputusan pembelian yang dilakukan 
konsumen. Distribusi/tempat meliputi aktivitas perusahaan agar produk mudah 
didapatkan konsumen sasarannya (Kotler, 2008). Perumahan PT. Peni Regency 





Regency memilih yang strategis contohnya dekat dengan perkotaan dan yang 
dipinggir kota tetapi berada dipinggir jalan utama agar akses masuk perumahan 
mudah.  
Promosi adalah aktivitas mengkomunikasikan keunggulan produk dan 
membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya (kotler, 2008). PT. Peni Regency 
melakukan promosi melalui brosur, baliho, dan pameran untuk mempengaruhi 
keputusan konsumen. Baliho tersebut berisi foto rumah dan potongan harga yang 
bertujuan untuk membujuk konsumen agar tertarik membeli. Brosur berisi 
berbagai tipe rumah, denah perumahan, harga, spesifikasi rumah, dan gambar 
rumah. Pameran, menawarkan produk dipasar property agar perusahaan PT. Peni 
Regency dikenal pengunjung pameran. Pesaing lain belum tentu mengikuti 
pameran maka pameran dijadikan peluang untuk meningkatkan penjualan dan 
menjadikan merek dikenal luas. 
Banyaknya perusahaan dibidang property menimbulkan persaingan, maka 
PT. Peni Regency Sukoharjo berusaha untuk lebih unggul dari pesaing. Walaupun 
banyaknya perusahaan pesaing dan ada sebagian perusahaan yang lebih unggul, 
tetapi masih banyak konsumen yang membeli rumah di PT. Peni Regency. 
Dalam menyusun tugas akhir ini penulis tertarik mengambil judul “Faktor-
faktor yang dipertimbangkan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian 







B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang tersebut, rumusan masalah yang diambil 
penusis adalah “Faktor-faktor apakah yang dipertimbangkan konsumen dalam 
melakukan keputusan pembelian pada PT. Peni Regency?” 
C. Tujuan Penelitian 
Dalam melakukan suatu penelitian selalu adanya tujuan penelitian yang 
berguna bagi penulis dan bagi pihak perusahaan. Tujuan penelitian ini adalah 
untuk mengevaluasi faktor-faktor yang dipertimbangkan para pelanggan dalam 
melakukan pembelian perumahan PT. Peni Regency. 
D. Manfaat Penelitian 
Dengan penelitian ini diharapkan bisa memberikan manfaat sebagai 
berikut : 
1. Manfaat Akademisi 
Penelitian ini dapat memberikan wawasan luas untuk membangun  
ide dan diharapkan bisa dijadikan bahan referensi untuk para akademisi 
yang akan melakukan penelitian lebih lanjut dengan topik sejenis. 
2. Manfaat Praktisi 
Hasil penelitian ini diharapkan bisa memberikan gambaran bagi 
perusahaan mengenai alasan pelanggan memilih PT. Peni Regency dan 
sebagai bahan masukan untuk mempertahankan faktor yang paling 





serta sebagai pertimbangan perusahaan dalam mengembangkan faktor lain 
yang sedikit berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Desain Penelitian 
Desain penelitian yang digunakan penulis untuk mengetahui 
informasi pelanggan yaitu desain survei. Menurut Suliyanto (2001), survei 
yaitu penelitian dimana peneliti mengumpulkan data dengan meminta 
tanggapan responden, baik langsung maupun tak langsung dengan 
menggunakan alat bantu berupa kuesioner. Dalam survei ini yang menjadi 
responden yaitu pelanggan / penghuni perumahan PT. Peni Regency. 
2. Objek Penelitian 
 Obyek penelitian ini mengambil lokasi pada Kantor Pemasaran PT. 
Peni Regency : Jl. Ir. Soekarno, Ruko Plaza Eceran Blok Ca, No.63, Solo 
Baru. Telp (0271) 624490/Fax (0271) 622233. Penelitian ini juga 
dilakukan di perumahan PT. Peni Regency dengan membagikan kuesioner 
kepada 100 responden. 
3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
a. Populasi 
Populasi merupakan sekumpulan elemen dalam populasi dimana 
sampel diambil (Sekaran, 2006:122). Dalam penelitian ini, yang 







Sempel merupakan segmen populasi yang dipilih dalam riset 
pemasaran untuk mempresentasikan populasi secara keseluruhan 
(Kotler dan Amstrong, 2008:133). Dalam penelitian ini, yang menjadi 
sampel adalah 100 responden. Yang menjadi responden penelitian 
adalah sebagian pemilik rumah di perumahan PT. Peni Regency. 
Penentuan banyaknya sampel berpedoman pada rekomendasi yang 
dikemukakan oleh Roscoe (dalam sekaran, 2006: 160) bahwa ukuran 
sampel lebih dari 30 dan kurang dari 500 adalah telah tercukupi untuk 
digunakan pada penelitian. 
c. Teknik Pengambilan Sampel 
Dalam penelitian ini, teknik pengambilan sampel yang 
digunakan peneliti adalah convenience sampling. Convenience 
sampling merupakan teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan 
saja, anggota populasi yang ditemui oleh peneliti dan bersedia menjadi 
responden dan dijadikan sampel (Suliyanto, 2006: 124). Penulis 
langsung datang ke perumahan untuk meminta pelanggan yang 
memiliki rumah di PT. Peni Regency yang mau bersedia menjadi 
responden. 
4. Jenis dan Sumber Data 
Data primer merupakan data yang diperoleh dari sumber pertama 
yaitu individu maupun perusahaan, seperti hasil melakukan wawancara 





2003:35). Penelitian ini memperoleh data primer dari hasil penyebaran 
kuesioner kepada responden. 
5. Teknik Pengumpulan Data  
Kuesioner adalah metode pengumpulan data yang dilakukan 
dengan cara membagikan daftar pertanyaan kepada responden agar 
responden tersebut memberikan jawabannya (Suliyanto, 2001:140). 
Penelitian ini, penulis membagikan kuesioner kepada 100 responden di 
PT. Peni Regency. Responden yang dipilih penulis yaitu pelanggan yang 
memiliki rumah di perumahan PT. Peni Regency. 
Skala kuesioner menggunakan 5 kategori dan bobot penilaian atas 
jawaban kuesioner (Sugiyono, 2008), yaitu : 
Tabel 1.1  
Penilaian Jawaban Kuesioner 
 
Jawaban Skor 
Sangat Setuju 5 
Setuju 4 
Ragu-ragu 3 
Tidak Setuju 2 
Sangat Tidak Setuju 1 
 
6. Teknik Analisis Data 
Teknis analisis data pada penelitian ini adalah menggunakan 
metode analisis deskriptif. Analisis yang dilakukan membaca dan 
memahami tabel, grafik dan data-data yang tersedia diuraikan dan 
dijabarkan. Penelitian ini menggunakan data hasil kuesioner yang telah 
disebarkan oleh penulis kepada 100 responden. Kemudian data hasil 





menghasilkan suatu gambaran yang jelas mengenai jawaban untuk 
masing-masing item pernyataan. Dapat disimpulkan faktor-faktor apakah 
yang dipertimbangkan pelanggan dalam melakukan keputusan pembelian 
pada PT. Peni Regency. Nilai hasil analisis deskriptif dalam penelitian ini 
dinyatakan dalam persentase.  
 
